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SÍLABO DEL CURSO DE MARKETING DIRECTO 
 
I. INFORMACIÓN GENERAL: 
1.1   Facultad:  Negocios 
1.2   Carrera Profesional: Administración y Marketing 
1.3   Departamento: ---------------- 
1.4   Requisito: Marketing social y de servicios 
 
1.5   Periodo Lectivo: 2014-1 
1.6   Ciclo de Estudios: 6° 
1.7   Inicio – Término: 24 de Marzo 19 de Julio del 2014 
1.8   Extensión Horaria: 6 Horas totales  (4HC - 2HNP)  
1.9   Créditos: 4 
 
II.   SUMILLA: 
Esta asignatura pertenece al área curricular formativa. Es de naturaleza teórico y 
tiene como propósito que el estudiante este en la capacidad de gestionar mediante el 
Marketing Directo las relaciones con los clientes. 
Los temas principales son: El entorno del marketing directo; Herramientas del 
marketing directo; y El marketing directo en la era del internet. 
 
III. LOGRO DEL CURSO:  
Al finalizar el curso, el estudiante diseña las tácticas operativas para las 
comunicaciones personalizadas, utilizando Nuevas Tecnologías de la Información y 
Comunicaciones que conlleve al proceso de captación, retención y fidelización de los 
clientes, demostrando dominio del tema 
 
 
IV. UNIDADES DE APRENDIZAJE:  
 
 
 
 
 
 
 
 
Nombre Unidad I:   El entorno del marketing directo. 
Logro de la Unidad: Al finalizar la primera unidad, el estudiante identifica a partir de sus 
investigaciones, los aspectos principales e importancia del mkt directo en las organizaciones 
actuales, aplicando los conocimientos impartidos en clase, demostrando con lógica y coherencia 
cuales sus  ventajas en base a lo analizado. 
Semana 
Saberes 
Básicos 
Actividades de Aprendizaje 
Recursos  
Criterios de 
Evaluación 
Horas presenciales 
Horas no 
presenciales 
1 
 
1.1. Bienvenida. 
1.2. Encuadre 
del sílabo. 
1.3. Definición 
de MKTD 
1.4. Principales 
funciones. 
1.5. Diferencias 
entre el 
MKTD y el 
Marketing 
General 
 
 Participa de 
Dinámica: El 
reloj 
 Teem 
Working: 
Conceptos de 
MKTD. 
 Observa 
video: El 
poder del 
MKTD 
 
 
Usa el aula 
virtual 
Usa la 
biblioteca 
Entrevista a 
docentes de la 
carrera 
Pc. 
Multimedia. 
Plumones. 
Papel bond. 
Libro: 
“Dirección de 
Marketing” 
Kotler y Keller 
Cap. 19  (2006) 
Demuestra 
puntualidad 
Participa 
activamente en 
clase 
Socializa en 
grupo 
Es asertivo y 
proactivo 
Es analítico en 
la toma de 
decisiones 
Se presenta 
adecuadamente 
2 
 
2.1. Factores 
que 
contribuyen 
al MKTD 
2.2. Ventajas 
del MKTD 
2.3. Variables 
del MKTD  
 Participa en 
la discusión 
controversial 
del tema 
tratado en 
clase. 
 Resuelve 
casos de 
manera 
grupal 
 
 
Usa la 
biblioteca: 
Investiga sobre 
la importancia 
del MKTD 
 
Pc. 
Multimedia. 
Plumones. 
Libro: 
“Dirección de 
Marketing” 
Kotler y Keller 
Cap. 19  (2006) 
Demuestra 
puntualidad 
Participa 
activamente en 
clase 
Socializa en 
grupo 
Es asertivo y 
proactivo 
Es analítico en 
la toma de 
decisiones 
Se presenta 
adecuadamente 
3 
 
3.1. El MKTD 
en el Perú 
3.2. Casos 
exitosos de 
MKTD en 
el Perú y 
en el 
mundo 
  
 Expone en 
grupo y 
presenta 
informe de 
campañas 
exitosas. 
 Participa en 
la discusión 
controversial 
del tema de 
exposición 
grupal 
 
 
Usa el aula 
virtual 
Usa la 
biblioteca: 
Investiga 
campañas 
exitosas de 
MKTD  
Trabaja fuera 
de aula: 
Caso: Plaza 
Vea 
Pc. 
Multimedia. 
Plumones. 
Amplificador de 
sonido 
Libro: 
“Dirección de 
Marketing” 
Kotler y Keller 
Cap. 19  (2006) 
Libro: Premios 
Effie 2008, 
2009 
Demuestra 
puntualidad 
Participa 
activamente en 
clase 
Socializa en 
grupo 
Es asertivo y 
proactivo 
Es analítico en 
la toma de 
decisiones 
Se presenta 
adecuadamente 
4 
 
4.1. El MKTD 
¿táctico o 
estratégico
?  
4.2. El MKTD 
como 
generador 
de valor 
para la 
empresa 
4.3. El MKTD 
integrado 
  
 T1 Examen 
escrito 
 Resuelve 
casos de 
manera 
grupal: Caso 
LAN 
 Participa en 
la discusión 
controversial 
del tema 
tratado en 
clase y de las 
exposiciones 
grupales 
 
 
Usa la 
biblioteca 
Revisa 
bibliografía 
Trabaja fuera 
de aula: 
Caso: LAN 
Pc. 
Multimedia. 
Plumones. 
Amplificador de 
sonido 
Material del 
profesor 
 
Demuestra 
puntualidad 
Participa 
activamente en 
clase 
Socializa en 
grupo 
Es asertivo y 
proactivo 
Es analítico en 
la toma de 
decisiones 
Se presenta 
adecuadamente 
Evaluación: Evaluación escrita (40%), evaluación de casos y trabajos grupales (60%). 
Nombre Unidad II:  Herramientas del marketing directo 
Logro de la Unidad: Al finalizar la segunda unidad, el estudiante sustenta como  aprende a 
administrar  de manera exitosa las herramientas del marketing directo off line, teniendo en cuenta  las  
el proceso  de captación, retención  y fidelización de clientes, demostrando dominio del tema. 
 
  
Semana 
Saberes 
Básicos 
Actividades de Aprendizaje 
Recursos  
Criterios de 
Evaluación 
Horas presenciales 
Horas no 
presenciales 
5 
 
5.1. Las 
herramient
as off line 
5.2. Los test de 
MKTD. 
5.3. EL Briefing 
5.4. 
Presentación 
del esquema 
del trabajo final 
(T3) 
 
 Expone en  
grupo caso 
exitoso de 
mkt directo 
de una 
empresa 
peruana. 
 Participa en 
la discusión 
controversial 
del tema 
tratado en 
clase. 
 Participa de 
retroalimenta
ción del 
examen 
 
 
Usa el aula 
virtual 
Usa la 
biblioteca 
Investiga en 
páginas de 
internet 
sugeridas. 
Pc. 
Multimedia. 
Plumones. 
Libro: “ 
Comunicación: 
estrategias, 
técnicas y 
tácticas” 
Bonnin, Jorge 
Javier 
 
Demuestra 
puntualidad 
Participa 
activamente en 
clase 
Socializa en 
grupo 
Es asertivo y 
proactivo 
Es analítico en 
la toma de 
decisiones 
Se presenta 
adecuadamente 
6 
 
6.1. La Base de 
Datos : 
importancia 
y 
construcció
n 
6.2. La Base de 
Datos y la 
Potenciació
n de 
consumo 
 
 Expone 
grupalmente 
sobre como 
las empresas 
de hoy 
recogen y 
gestionan 
base de 
datos de 
potenciales 
clientes. 
 Participa en 
la discusión 
controversial 
del tema 
tratado en 
clase. 
 
 
Usa del aula 
virtual 
Usa la 
biblioteca 
Investigación a 
páginas de 
internet 
sugeridas. 
Pc. 
Multimedia. 
Plumones. 
Web sugerida. 
 
Demuestra 
puntualidad 
Participa 
activamente en 
clase 
Socializa en 
grupo 
Es asertivo y 
proactivo 
Es analítico en 
la toma de 
decisiones 
Se presenta 
adecuadamente 
7  
 
7.1. Los 
medios 
propios del 
MKTD 
7.2. El mensaje 
7.3. El mailing 
7.4. El 
telemarketi
ng 
 
 Presenta y 
sustenta en 
formato 
digital  Caso 
exitoso de 
empresa 
extranjera 
especialista 
en 
telemarketing
. 
 
 
Trabajo fuera 
de aula: 
Visita 
empresas de 
telemarketing 
de la ciudad y 
elabora 
informe. 
Pc. 
Multimedia. 
Plumones. 
Web sugerida. 
Libro: 
“Dirección de 
Marketing” 
Kotler y Keller 
Cap. 19  (2006) 
 
Demuestra 
puntualidad 
Participa 
activamente en 
clase 
Socializa en 
grupo 
Es asertivo y 
proactivo 
Es analítico en 
la toma de 
decisiones 
Se presenta 
adecuadamente 
8  
 
 
Examen Parcial  
Presenta informes de visita a empresas de telemarketing de la ciudad. 
 
 
 9  
 
9.1. El buzoneo 
9.2. La venta  
por 
catalogo 
9.3. El apoyo 
de medios 
tradicionale
s 
 
 
 
 Participa en 
la discusión 
controversial 
del tema 
tratado en 
clase. 
 
 
Investiga en 
páginas de 
internet 
sugeridas 
y textos 
seleccionados, 
sobre el uso de 
catálogos en  
las campañas 
promocionales. 
Pc. 
Multimedia. 
Plumones. 
Web sugerida. 
Libro: 
“Dirección de 
Marketing” 
Kotler y Keller 
Cap. 19  (2006) 
 
Demuestra 
puntualidad 
Participa 
activamente en 
clase 
Socializa en 
grupo 
Es asertivo y 
proactivo 
Es analítico en 
la toma de 
decisiones 
Se presenta 
adecuadamente 
10 
10.1. El 
buzoneo 
10.2. La venta  
por 
catalogo 
10.3. El apoyo 
de medios 
tradicionale
s 
 
 
 
 Participa en 
la discusión 
controversial 
del tema 
tratado en 
clase. 
 
 
Investiga en 
páginas de 
internet 
sugeridas 
y textos 
seleccionados, 
sobre el uso de 
catálogos en  
las campañas 
promocionales. 
Pc. 
Multimedia. 
Plumones. 
Web sugerida. 
Libro: 
“Dirección de 
Marketing” 
Kotler y Keller 
Cap. 19  (2006) 
 
Demuestra 
puntualidad 
Participa 
activamente en 
clase 
Socializa en 
grupo 
Es asertivo y 
proactivo 
Es analítico en 
la toma de 
decisiones 
Se presenta 
adecuadamente 
11 
 
11.1. La venta 
directa 
11.2. Tráfico en 
el punto de 
venta 
 
 
 
 Expone 
grupalmente 
casos 
exitosos de 
empresas 
nacionales o 
internaciones 
que ganaron 
adeptos y 
ventas con 
buzoneo y la 
venta por 
catálogo.  
 Participa en 
la discusión 
controversial 
del tema 
tratado en 
clase. 
 
 
Usa el aula 
virtual 
Usa de 
biblioteca 
Investiga en 
páginas de 
internet 
sugeridas 
Análisis de 
textos 
seleccionados. 
Pc. 
Multimedia. 
Plumones. 
Web sugerida. 
Libro: 
“Dirección de 
Marketing” 
Kotler y Keller 
Cap. 19  (2006) 
 
Demuestra 
puntualidad 
Participa 
activamente en 
clase 
Socializa en 
grupo 
Es asertivo y 
proactivo 
Es analítico en 
la toma de 
decisiones 
Se presenta 
adecuadamente 
Nombre Unidad III:   El marketing directo en la era del internet. 
 
Logro de la Unidad: Al finalizar la tercera unidad, el  estudiante sustenta como aprender a 
administrar las herramientas del marketing directo on line,   teniendo en cuenta    el proceso  de 
captación, retención  y fidelización de clientes, demostrando dominio del tema. 
Semana 
Saberes 
Básicos 
Actividades de Aprendizaje 
Recursos  
Criterios de 
Evaluación 
Horas presenciales 
Horas no 
presenciales 
12 
 
12.1. Las 
herramient
as on line 
12.2. Los 
 Expone 
grupalmente 
casos 
exitosos de 
 
Usa el aula 
virtual 
Usa la 
Pc. 
Multimedia. 
Plumones. 
Libro: “  
Demuestra 
puntualidad 
Participa 
activamente en 
Nichos de 
mercado 
en Internet 
12.3. Los 
Pilares de 
los 
Negocios 
en Internet 
 
venta directa 
en el país. 
 
 Resuelve 
casos de 
manera 
grupal 
 
biblioteca 
Investiga en 
páginas de 
internet 
sugeridas 
Analiza de 
textos 
seleccionados.. 
Marketing 
.com y 
comercio 
electrónico 
Rodríguez 
Ardura, Inma 
 
clase 
Socializa en 
grupo 
Es asertivo y 
proactivo 
Es analítico en 
la toma de 
decisiones 
Se presenta 
adecuadamente 
Evaluación: Evaluación escrita (40%), evaluación de casos y trabajos grupales (60%). 
 
13 
 
13.1. Claves 
del e- 
marketing 
13.2. Las 
cartas de 
ventas en 
internet 
 
 Participa en la 
discusión 
controversial 
del tema 
tratado en 
clase. 
 Resuelve 
casos de 
manera grupal 
 
Expone por 
grupos sobre el 
uso de cartas 
virtuales por 
las empresas 
en el Perú. 
Investiga en 
páginas de 
internet 
sugeridas. 
Pc. 
Multimedia. 
Plumones. 
Web sugerida. 
Libro: “  
Marketing 
.com y 
comercio 
electrónico 
Rodríguez 
Ardura, Inma 
 
Demuestra 
puntualidad 
Participa 
activamente en 
clase 
Socializa en 
grupo 
Es asertivo y 
proactivo 
Es analítico en 
la toma de 
decisiones 
Se presenta 
adecuadamente 
14 
 
14.1. 
Herramient
as de 
promoción 
y 
fidelización 
14.2. Web blog  
14.3. Las 
Redes 
sociales, 
Grupos de 
chat - 
Foros 
 
 Expone 
grupalmente 
 Participa en 
la discusión 
controversial 
del tema 
tratado en 
clase. 
 
 
Investiga en 
biblioteca 
sobre 
promoción y 
fidelización por 
la web  
Investiga en  
páginas de 
internet 
sugeridas 
 
Pc. 
Multimedia. 
Plumones. 
Web sugerida. 
 
Demuestra 
puntualidad 
Participa 
activamente en 
clase 
Socializa en 
grupo 
Es asertivo y 
proactivo 
Es analítico en 
la toma de 
decisiones 
Se presenta 
adecuadamente 
15 
 
15.1. 
Exposición 
de trabajo 
final por 
grupos. 
 
 Expone 
grupalmente 
 Participa en 
la discusión 
controversial 
del tema 
tratado en 
clase. 
 
 
Usa el aula 
virtual 
Usa la 
biblioteca 
Investiga en 
páginas de 
internet 
sugeridas 
Analiza de 
textos 
seleccionados. 
Pc. 
Multimedia. 
Plumones. 
Web sugeridas. 
Investigación a 
empresas 
 
Demuestra 
puntualidad 
Participa 
activamente en 
clase 
Socializa en 
grupo 
Es asertivo y 
proactivo 
Es analítico en 
la toma de 
decisiones 
Se presenta 
adecuadamente 
Evaluación T3: Evaluación de casos y trabajos grupales (40%)  Exposición de trabajo Final 
(60%) 
 
16 
 
Examen Final 
17 
 
Examen sustitutorio 
 V. ESTRATEGIAS DIDÁCTICAS 
 Estudio de casos. 
 Team - Working. 
 Visitas a empresas. 
 Juego de roles. 
 Entrevistas. 
 Videos temáticos. 
 Dinámicas. 
 Investigaciones. 
 
 
VI. SISTEMA DE EVALUACIÓN DEL CURSO 
 
ESPÉCIFICACIÓN DE ACTIVIDADES DE EVALUACIÓN CONTINUA DEL CURSO 
T Descripción SEMANA 
T1 
Evaluación escrita (40%), evaluación de casos y trabajos grupales 
(60%). 
 
4 
T2 Evaluación escrita (40%), evaluación de casos y trabajos grupales 
(60%). 
12 
T3 
Evaluación de casos y trabajos grupales (40%), Exposición de trabajo 
Final (60%) 
 
15 
 
Los pesos ponderados de las clases de evaluación son los siguientes: 
 
EVALUACIÓN PESO (%) ESCALA VIGESIMAL 
T1 20 2,4 
T2 35 4,2 
T3 45 5,4 
TOTAL 100% 12 
 
EVALUACIÓN PESO (%) ESCALA VIGESIMAL 
Continúa 30 12 
Parcial 35 4 
Final 35 4 
TOTAL 100% 20 
 
 
Eventos UPN – Live (dirigido a docentes y estudiantes) 
 
EVENTO FECHA 
World Leadership Forum (México) 09 y 10 de abril 
World Innovation Forum (New York) 04 y 05 de junio 
World Business Forum (New York) 07 y 08 de octubre 
 
VII. BIBLIOGRAFÍA 
 
1.-  Bibliografía Básica 
 
VIII.  ANEXOS 
 
Competencias Generales UPN 
Competencias Descripción 
1. Liderazgo 
Inspira confianza en un grupo, lo guía hacia el logro de una visión 
compartida y genera en ese proceso desarrollo personal y social. 
 
2. Trabajo en 
    Equipo 
Trabaja en cooperación con otros de manera coordinada, supera 
conflictos y utiliza sus habilidades en favor de objetivos comunes. 
 
3. Comunicación  
    Efectiva 
Intercambia información a través de diversas formas de expresión 
y asegura la comprensión mutua del mensaje. 
 
4. Responsabilidad 
    Social 
Asegura que sus acciones producirán un impacto general positivo 
en la sociedad y en la promoción y protección de los derechos 
humanos. 
 
5. Pensamiento 
    Crítico 
Analiza e Interpreta, en contextos específicos, argumentos o 
proposiciones. Evalúa y argumenta juicios de valor. 
 
6. Aprendizaje 
    Autónomo 
Busca, identifica, evalúa, extrae y utiliza eficazmente información 
contenida en diferentes fuentes para satisfacer una necesidad 
personal de nuevo conocimiento. 
 
7. Capacidad para 
    Resolver 
    Problemas 
Reconoce y comprende un problema, diseña e implementa un 
proceso de solución y evalúa su impacto. 
 
8. Emprendimiento 
Transforma ideas en oportunidades y acciones concretas de 
creación de valor para la organización y la sociedad. 
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